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COMMERCIO

Aumentano le Pmi su Amazon
Logistica e formazione per l'export

Semprepiuaziende, anchedipic-
cole e piccolissime dimensioni,
scelgono Amazon per vendere i
propriprodotti. Conoltre 200realta
ilVenetoelaquintaregioneitaliana
perpresenzaall'internodellavetri-
naMadeinItaly,cheintotale ospita
oltre 3omilatipicitadelterritorio. Di
queste pitidel 35% appartiene alla
categoria Fashion, e pitdel 20%alla
categoria Home e complessiva-

mente oltre il 50% esporta i propri
prodotti, raggiungendo clienti in-
ternazionali. Molte sono anche le
eccellenze friulane egiuliane:il per-
corso regionale dedicato al Friuli-
VeneziaGiuliaospitaoltre 3.500 ti-
picitadel territoriodi3zoaziende, di
cuicircal'8o%appartieneallacate-
goriaHome, circails%aquellaFo-
odecircail5% aquella Fashion.
Ganz —apag. 9

Amazon attira
le Pmi: logistica
¢ formazione
per esportare

In vetrina. Nella sezione made in Italy le eccellenze
del territorio: 200 le venete, una trentina le friulane
Dal food al fashion raggiungono i mercati lontani

Paginaa curadi
BarbaraGanz

empre pillaziende,anchedi
piccole e piccolissime di-
mensioni,scelgono Amazon
pervendereipropriprodotti.
Conoltre 200realtail Ve-
neto ¢ la quinta regione italiana per
presenzaall'internodella vetrina Ma-
de in Italy, che in totale ospita oltre
3omilatipicita del territorio. Diqueste
pit del 35% appartiene alla categoria
Fashion, e pil1 del 20% alla categoria
Home e complessivamente oltre il
50% esporta i propri prodotti, rag-
giungendo dienti internazionali. Mol-
te sono anchele eccellenze friulane e
giuliane:il percorsoregionale dedica-
toal Friuli-Venezia Giulia ospita oltre
3.500tipicitadel territorio di 3o azien-
de, di cui circa ’80% appartiene alla
categoria Home, circa il 5% a quella
Food e circail 5% a quella Fashion.
«Lapiattaformaoperaconl’taliada
15anni - spiegallariaZanelotti, direttore
dei Servizi peri partner di vendita per

Amazon.it -Siamo partiticonun nume-
rodivenditoriche rappresentavanouna
assolutaminoranza, e oggiinveceil 60%
delle unitavendute editerzi, inclusele
Pmicheincoraggiamoadiventaresem-
pre pil digitali». Il primo vantaggio €
immediato: «Rispettoall’e-commerce
tradizionale, tramite il propriosito,ivo-
lumi ditraffico sonomoltopitielevati, e
senzadoveraffrontarespeseoinvesti-
mentirilevanti. Quello che noifacciamo
élasciareemergereibrandelasciareche
iloro prodotti diventino visibili».

Per questo Amazon mette incampo
anche strumentidiformazione perac-
compagnare avendereonline: siimpa-
ra cosi a mettere a punto un catalogo
completo,ad accompagnareleimma-
gini convideo che megliorappresenti-
no che cosa si propone: «Se serve of-
friamodigestireanchelalogistica, che
chiaramente deve rispettare criteri di
affidabilitae anche di tempestivita, Nel
2022 abbiamo investito 8 miliardi in
servizi, formazione perle Pmielogisti-
ca», aggiunge Zanelotti.

Grazie allapartnership conil Poli-

tecnicodi Milano, gli strumentia mi-
suradipiccole imprese sistanno affi-
nandoemoltiplicando: «Volendoba-
stascaricarsiicontenuti che mettiamo
gratuitamenteadisposizione, selezio-
nando l'argomento prescelto. Ogni
impresa puo operare in modo indi-
pendente creandoil proprio accounte
iniziando semplicemente a vendere.
Inaltricasiivenditori possonoanche
chiedere un contatto diretto, pili mira-
to, e in quel caso vengono contattati
per mettereapunto insiemeuna stra-
tegiaefficace. Quandoil commercio si
avvia, il costoé proporzionalealle ven-
dite, dunque prevedibile».
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Unerrorefrequente nelleorganizza-
zioni di piccole dimensioni & lasciare
funzionicomel’e-commerceachihagia
altriincarichi: «Succede nelle Pmi, so-
prattutto all’inizio, e il rischio ¢ ovvia-
mente quelloditrascurarealcuniaspet-
ti. Inrealta si procede per gradi: € vero
che all'inizio non serve prevedere una
figura specifica e probabilmente non
sarebbenemmeno possibile, maabbia-
movistocasineiqualié venutonaturale
aggiungere una persona in organico
dedicataaquesta funzioneche giamo-
stravail proprio potenziale». In totale su
Amazon vendono 21mila imprese ita-
liane: oltrela meta esporta all’estero.

Neigiorniscorsi,amarginedeiMade
inItaly Days - una settimanadi offerte
specialied esclusive dedicate aiprodotti
MadeinItaly e rivolte ai dlienti deinego-
zionlinedi Amazon negli Emirati Arabi
Uniti, Francia, Germania, Giappone,
Regno Unito, Stati Unitie Spagna, oltre
all'Italia - & stato firmato un Protocollo

d’'Intesa traministero degli Affari esteri
e della Cooperazione internazionale,
ministero delle Imprese e del Made in
Italy, ministero dell’Agricoltura, della
Sovranita alimentare e delle foreste la
stessae Amazon per promuovereetu-
telarelautenticita dei prodottiMadein
Italy, contrastando fenomeni di con-
traffazionea dannodelle aziendeitalia-
nee deiconsumatori.

Il Protocollo d'Intesa prevede una
stretta collaborazione trale parti per
sensibilizzareleaziende e i consuma-
tori sui rischi della contraffazione e
sugli strumenti di tutela disponibili,
oltreainiziative congiunte diforma-
zione e supporto alle Pmi italiane per
I'internazionalizzazione attraversoil
canale e-commerce.

Fra i casi di successo c’¢ quello di
Lucchetta1953,aziendadiBassanodel
Grappa: «La nostra storia inizia nel
1953, quando Stefano Lucchetta, non-
nodeltitolare, decidedicreare gioielli

30mila

TIPICITA

Sono le produzioni ospitate nella
vetrina Amazon del Made in Italy. Peri
venditori & possibile usufruire della
logistica e di altri servizi

inoro,seguendolatradizioneorafaita-
liana. Negli anni I'azienda ha saputo
espandersi attraverso eventidisettore,
fiere e grossisti. Negli anni ‘zodallTtalia
cisiamo affacciati al nord Europa, per
poi fare il nostro ingresso negli Stati
Uniti, Canadae Australiaa partiredagli
anni ‘8o.Gli anni Duemila ci hannovisti
protagonisti dellarivoluzione digitale,
conl'approdoonline e poisu Amazon»,
racconta LiciaChiminazzo, Salesma-
nager. «Cisiamoiscrittiad Amazonnel
2016, conil brand Forme di Lucchetta,
aprendoci alle vetrine Made in Italy di
Italia, Francia, Germania, Spagnae UK.
Dopoil successonelle vendite europee,
nel 2021cisiamoaffacciatianche negli
UsaeCanada.Daallora, il canale digita-
leéparteintegrante dellanostrastrate-
giadibusiness.Nel 2023, traEuropae
Stati Uniti, abbiamo venduto oltre
8milareferenze suAmazoneregistrato
unacrescitadell'export del 70% rispet-
to al precedente 2022».
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1VOLUMI DI TRAFFICO

«Rispetto all'e-commerce tramite il
proprio sito - spiega llaria Zanelotti
(foto) - , i volumi di traffico sono
molto pil elevati»

LA VETRINA

Madein Italy

Le eccellenze del Made in Italy
sono ospitate dal 2005
all'interno della vetrina
dedicata su Amazon.it, con
I'obiettivo divalorizzare
I'attivita delle Piccole e medie
imprese italiane siain Italia, sia
all'estero. Ai venditori viene
messa a disposizione una serie
disoluzionitecnologiche per

migliorare le funzionalita di
ricerca, selezione e spedizione.
Siasul sito sia nell’app Amazon
i clienti possono visualizzarei
prodottida pitiangoli conuna
rotazione a 360° oppure, in
logica direalta aumentata,
direttamente all'interno dello
spazio didestinazione. Inoltre,
€ possibile filtrare i prodottiin
base alle proprie preferenze di
stile, con raccomandazioni
personalizzate trauna
selezione dimigliaia di prodotti

[1legno di design vende in Usa e Australia

Meanswood
Oggetti per fitness—

n nuovo brand, nato come
U costola dell’azienda di fami-
gliaper esplorare tuttele op-
portunita della digitalizzazione.
Meanswood diIsola Rizza (Ve-
rona) nasce quando Tommaso
Tambararientra da unaesperien-
za all’estero conla voglia diimpe-
gnarsi, insieme alla sorella, in
unanuovascommessa: oggettiin
legno per il fitness e la pratica
delloyoga, che in famiglia é prati-
cato dalla madre, fatti conl’espe-
rienza della tradizione artigiana
evendutiin tutto il mondo. «Sia-

mo partiti con il sito aziendale e
un monoprodotto. Poi ho deciso
diapprofondire I'uso delle piatta-
forme divendita. Ho seguitouna
quantita di corsi e guardato ogni
possibile video su youtube per
imparare le tecniche di vendita
online», spiega il 28enne geome-
tra. Quando vendevamo da un pa-
io di anni siamo stati contattati
direttamente da Amazon per la
paginadel madeinItaly edaliab-
biamo ricevuto una quantita di
informazioni su come gestire gli
ordini, iresi, eventuali problemi
coniclienti».

Oggiiprodotti Meanswood arri-
vanoin tutta Europa e si sono mol-
tiplicati: dalla panca per la medita-
zione al porta pesi, «e le recensioni

Verona. L'azienda si trova a Isola Rizza

deiclienti ci premiano: la qualita del
legnolavorato amano rende ogget-
ti che é facile trovare in plastica
molto piu curatie capaci di inserirsi
nell’arredamento di casa. I com-
menti positivi di chiacquista sono
determinanti per moltiplicarela fi-
duciaeladomanda». Oggilevendi-
te sul solo mercato tedesco egua-
gliano sostanzialmente quelle in
Italia, «e il prossimo obiettivo &
vendere negli Usa. Gestiamo tutto
noi,dall’inscatolamento alle spedi-
zioni al servizio clienti. Non ¢’ una
persona dedicata solo a questo
compito: basta imparare. Il nostro
obiettivo € aggiungere nuovi pro-
dotti e raggiungere sempre nuovi
mercati, inclusa I’Australia».
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Oltre la meta degli affari sulla piattaforma

Sospiri
Vetro artistico

na microazienda artigiana
U specializzata nella vetrofu-

sione, che realizza oggettiar-
tistici in vetro di alta qualita, dalle
bomboniere agli oggetti di design
finoalleidee regalo. Sospiri, sedea
Camponogara(Venezia), ha vissuto
isuoi momenti migliori primadella
crisi finanziaria del 2008, quando
raggiungeva i 20 dipendenti. Poi &
stata costretta aridimensionarsi, e
lapandemiaharischiato didareun
colpo definitivo: «Noi facciamo og-
gettistica, in buona parte bombo-
niere earticolida regalo: conle per-
sone costrette a casa e gli eventi co-

meimatrimonie i battesimi rinviati,
avremmo potutorestare senza atti-
vita. La vendita su piattaforma onli-
ne c¢ihadatounanuova occasione»
spiega Stefano Rizzi, amministra-
tore di Albatros Srl.

Gestire tutto attraverso il sito pro-
prietario avrebbe richiesto molto
impegno, tempo e competenze. La
scelta di vendere su Amazon si ¢ ri-
velata vincente per una realta cosi
piccola: «Laforza della piattaforma
étrasmettere fiduciae credibilita an-
che in un marchio che non ha alle
spallecampagne di marketing.Ciha
consentito di mantenere un’attivita
anche nel periodo del Covid, e cosi
abbiamoiniziatoaconoscernele po-
tenzialita. Allo stesso modo la con-
sulenzaricevuta elastrutturadi sup-
porto permettonodivendere anche
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Oggettistica. La sede a Camponogara

negli Usasenzadover esplorare con
le proprie forze le fiscalita di 5o Stati
differenti». Cisipuo cosi concentra-
resolosul prodotto, delegandoaltre
funzioni e aspettipuramente ammi-
nistrativi: «E quello che serviva lo
abbiamo imparato: ad esempio un
packaging adatto per oggetti fragili,
che andavano affidati a un corriere
invece che venduti in negozio. Ab-
biamoimparato alavorare meglio di
prima e arisolvere i problemi che si
presentavano. Siamoin quattro, e ci
alterniamo fra produzione e ufficio».
Oggi oltre 1a meta del giro di affari
passa su Amazon: «Ora la sfida ¢
mantenere la posizione che cisiamo
creatiquandolacompetizione onli-
ne era meno forte: in questo senso
siamo stati dei pionieri».
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Lazienda d’arredamento nativa digitale

Mobili Fiver
Vendite

unaparticolarita: & specializza-

tanellaproduzione di mobili di
qualita made in Italy con vendita
esclusivamente online. L’idea & di
cinquefratelliesorelle, frai3zzeisg4
anni: «Ognuno di noi € entrato in
azienda conisuoi tempi, peraiutare
lanostrafamiglia che sioccupava di
produzione conto terzi: 'artigianato
€ un mestiere difficile. Volevamo
portare il nostro contributo senza
toccare i rapporti commerciali esi-
stenti, e per questo & nato il nostro
marchio e la scelta di una distribu-
zione solo tramite e-commerce»,

I: ondatanel 1999, Mobili Fiver ha

spiega Ronny Gobbo,amministratore
delegato: con lui Rossella Gobbo (ad-
ministrative director), Romina Gob-
bo (human resources director), Riki
Gobbo (facility & production di-
rector) e Roger Gobbo(purchasing &
production director). La base & nel
Pordenonese, elo scorso marzo, per
rafforzarelasuaposizione nelmer-
catointernazionale, & stato inaugu-
ratoilnuovocentrologisticoaPrata
di Pordenone.

Lacrescita dell’azienda negli anni
ésegnata daun fatturato previsto per
il2023di 39,5 milionidieuro, inclu-
dendo siaMobili Fiver Srl, che gesti-
sceil mercato europeo che Mobili Fi-
ver USA per il mercato statunitense:
«Abbiamo unabase nell'Indiana, ne-
cessaria per mantenere uncertoas-
sortimento vicino a quel mercato».
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«Abbiamoiniziato prima ancora
di Amazon, che poi abbiamo preso
come unasfida. Un ruoloimportante
& quello dei feedback dei clienti: se
vadoinunnegoziofisico chiedo a chi
ciégia stato, se compro online mi fi-
do delle opinioni degli altri. I nostro
punteggio € 4,9 su 5», aggiunge Ron-
ny. Fiver nell'ultimo anno ha incre-
mentato la produzione del 65%: ta-
voli,librerie, consolle, tutto perla ca-
sa. Con l'esperienza e la tecnologia
«sisuperaladifficolta discegliereun
pezzodiarredosenzavederlootoc-
carlo, perché oggi Amazon consente
anche di vedere come sara ambien-
tato nel proprio spazio». L’azienda
opera su una superficie di 2imila
metriquadrati con18addetti,che sa-
ranno 25 afineanno.
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Il servizio. Amazon mette in campo anche strumentidi formazione per accompagnare a vendere online: si impara cosi a mettere a punto un catalogo completo
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